Socialni dialog
zaklady komunikace

© JUDr. Dana Hrabcova Ph.D.




1. SOCIALNI DIALOG:

Visechny vztahy mezi socidlnimi partnery

pri prosazovani a ochrané hospodarskych a socialnich
zajmu zamestnancd

Soucinnost mezi socidlnimi partnery dle ZP.(5276 a nasl. ZP)
= Informovani - ust. §278

= Projednani - ust. § 280, ale i napr: ust. & 46 a dalsi
= Spolurozhodovani - napf. ust. § 306, odst. 4

s Kontrola — ust. §321 zP

= Rozhodovani — ust. §322 odst.2 pism. a) + b) ZP
m Tripartita — rémec v ust. § 320 ZP




2. Kolektivni vyjednavani a kolektivni spory

Kolektivni smlouvy -pravni ramec - ust. §22 ZP

Proces uzavirani kolektivni smlouvy - zékon & 2/1991 Sb., o
kolektivnim vyjednavani, ve zneni pozdéejsich predpis

Obsah kolektivni smlouvy — ZP, provédéci a souvisejici predpisy

Kolektivni spory - ust. § 10 a nasl. zikona o KV

m O uzavreni kolektivni smlouvy
s O plnéeni kolektivni smlouvy

- pokud nevznikl narok jednotlivych zaméstnancd — zak. o KV
- pokud vznikl individuaini narok - soud




3. Vyjednavani a jeho struktura

Proces komunikace mezi socialnimi partnery
S RELATIVNE PROTICHUDNYMI ZAIMY

= Priibéh Ize charakterizovat jako konflikt (fizeny)
= Cilem je dosazeni dohody (konsenzu) socialniho smiru
= TRVALE udrzitelny konsenz

(platny, spinitelny a mozny)

VZDY SE SNAZIT O TRVALE UDRZITELNOU DOHODU
BEZ ZARODKU BUDOUCIHO KONFLIKTU




4. Podminky pro trvale udrzitelny smir
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Vviednavani jehoz cilem je trvale udrzitelny smir predpokiada dodrzeni:

= Pravniho ramce - prdvni normy daného prévnihio radu

= Ekonomického ramce - prinikovy bod zdjmii
(na ekonomickém hrbitove nelze vytvorit socialni rdj)
Socialné ekonomické optimum
= Naplnéni osobniho ramce :
* Osobni predpoklady vyjednavani
znalosti + dovednosti techniky a taktiky,
* Rovnovaha moci
moc — rovnovaha - konsenz
* Zména nazorll — kompromis - konsenz
nazory vychazeji z postoji - zména ndzoru = zména postoje




5. Selhani vyjednavani, spor (kolektivni spor)
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PRICINY:

= Pro dohodu neni prostor
(neexistuje prinikovy bod zdjmii)

= Nemoznost personalni
(tito partneri se nedohodnou na nicem)

= Ujednani jsou pravné neplatna
(plneni je nevymahatelne)

= Ujednani jsou nemozna Ci nerealizovatelna
(zZmena podminek)

= Neni kdo by plinil
(ochrana - prechod prav a povinnosti)




6. Vysledek a predpoklady vyjednavani:

MOZNY VYSLEDEK VYJEDNAVANI:

Porazeny - porazeny (prohra - prohra),
porazeny - vitéz (zarodek budouciho konfliktu)

= vitéz - vitéz (WIN - WIN)

ZNALOSTI:

pravni + ekonomické + dalsi znalosti a informace

DOVEDNOST VYJEDNAVAT -technika, taktika a strategie:

Sebepoznavani,

teorie verbalnj a neverbalni komunikace, empatie,asertivita,
feedback - zpetna vazba,

teorie rizeného konfliktu,
teorie tymove prace a dalsi (zkusenosti)




/7. Druhy vyjednavani

PODLE ZPUSOBU JEDNANI:
= - Tvrdé x jemné (vysledek x vztah, zména zptsobu jednani)

PODLE TYPU VYJEDNAVANI:
= Distribucni (rozdélovaci)
- zajmy relativné protichldné
- prostor pro vyjednavani maly
feseni: poznavani prioritnich zajmt, zvétseni rozdélovaného objektu

= Manipulativni (partneri pouzivaji svoji moc)
reseni: dostat moc do rovnovahy -metody legalniho natlaku

= Kooperativni (spoluprace partnerd)




8. Teorie rizeného konfliktu

NAPROSTA NEGACE - ignorovani

- negace jako strach z ohroZeni dominantniho postaveni - nechci té vidét, nechci s tebou
mluvit, neuznavam té jako partnera

OTEVRENY BOJ O MOC - valka, stavka, vyluka

= snaha o zatlaceni partnera do ofenzivy vyjednavani z pozice moci - neexistuje
rovnovaha sil

&)VNQVI:\HA a STABILIZACE SIL A MOCI - stadium studené valky
= hrozba stavkou, vylukou, obé strany se snazi ziskat nadvladu, mocenskou prevahu

VYJEDNAVANI O KONFLIKTU - oteviené méfeni sil v DIALOGU

= partnefi jednaji, tlumi eskalaci konfliktu (spirala) - co mame spolecného, vyhody
spoluprace

OTEVRENY / TVORCI / DIALOG MEZI PARTNERY
= dialog o problému, vécny dialog - prostor pro konsenz




9. Faze vyjednavani

= Priprava jednani - /informace !!/
cile, prioritni zajmy

= Vyjednavani - manévrovani
sblizovani pozic

= Zaveéry jednani - konsenz - kolektivni smlouva
kontrola pineni smlouvy = prestiz KS
priprava pozic pro dalsi vyjednavani
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10. Faze vyjednavani - taktiky

FAZE PRIPRAVY JEDNANI

= Ziskavani informaci o moznostech (prioritnich zajmech)
= Vybér cill, stanoveni nahradnich cild (optimalni mira)
= Zpracovani navrhu

= Konzultace s experty

= Vybér tymu a urceni roli v ném (teorie tymové prace)
= Volba strategie vyjednavani

= Vybér mista jednani

= Vymezeni Casoveho prostoru

= Dohoda o pravidlech jednani
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11. Faze vyjednavani - taktiky

PRUBEH JEDNANI

Vyuzivat znalosti vyjednavacich technik a prioritnich zajmd
PriibéZné vyrovnavani moci, dostavat moc do rovnovahy

Ménit postoje protistrany jako klic ke zméné nazorl

Vyuzit znalosti teorie rizeného konfliktu

- pri eskalaci (spirala) obranné taktiky (preruseni jednani)
Taktika opousténi spornych bodU, nastolovani pseudoproblém(
Ménit zplsob jednani (vyuzivat role clend tymu)

Pripravenost ménit strategii - kooperativnost versus uminénost
Nepristoupit na presun reseni problému do osobnich soubojll
Formulovat priibézné zavéry
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12. Faze vyjednavani - taktiky

ZAVER JEDNANI (konsenz) - kolektivni smlouva

= Trvale udrzitelny bez zarodk{ budoucich konfliktd

= Obsah ujednani strucny a srozumitelny vsem Ucastnikiim

= Preformulovani zavért (preklad z Cestiny do Cestiny)

= Ve dvojjazycnych (vicejazyCnych) verzich zakotvit prednost znéni
= Sjednat zplsob realizace a odpovédnost za ni (prip. do pfilohy)

= Sjednat zplsob a terminy kontroly

= Hodnoceni vyjednavani, prezentovat zasadu win-win

= Sebehodnoceni, zpétna vazba

= Formalni zverejnéni, ulozeni, nahlizeni
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